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Resume

Tuternetheandel cr genstand for megen opmark-
Internettet Abner mulighed for salg af sombed for tiden wien forst og fremmest som en
dagligvarer, men det er usikkert, om det def af et nationalt Owddelph. I denne artitel
vil sld igennem. Der er bade barrierer analvseres inidilertid fremtiden for Tnteruer-
irnod og et pres for. handel med dagligoarer § Danpiart og perspel-

tiverne for detaithandelen. Det frembeeves, at
veerentlige forudsatninger for en geet FK-haundel
allerede er vl stede, men for at ef virkeligt pen-
nembrud for denne fndtodsform séal fomme,
wd der npdvendipois etableres alternative di-
stributionssystemer, der springer detailledet
over: Den dansbe daglizvaredetaithandel har
ingen fnreresse | ar etablere sdadanne systemer,
fordi det vif bannibalivere det ebsisterende bu-
riksnet, men mian kan blive tounget il at @i
mied, hois store wdenlandshbe beeder devwger sig
ind pet det dansbe marked gengem etablering af
interncthandelisystemer. I sd fald vif E-laudel
med dagligoarer sandsynligois hurigt erobre en
betvdefig markedsandel og derfor diskuteres til
siclit 1 artiblen, foilte bonselvenser en sddan
wefoidling vil have for dawst dagligoarederail-
ferndel. Her er Pondlusionen, ar butidsnetter
nok vil blive adtyadet, men at stribaren ithe
uid bfive forandret.

Indledning

Der skrives og tales meget om Internet-

handel i disse tider {cller E-commerce

som det efterhinden hedder pd nudansk).
Af Niels Jorgensen Det er er spergsmidl, som har politikernes,
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erhvervslivers og pressens beviigenhed.
Megen spalteplads er blever brugr, og ikke
mindst er der blever benyrrer megert dra-
matiske overskrifrer: “E-handel vil legge
Lrrancher wde™, “Grossister gores arbejds-
lose™. “Daghgvarer fra neceet al alle™. Og
mange andre. Dertil kommer de mere be-
kvmrede overskritter: “Danmark sakker
agrerud med hensyn ol e-handel™. *Dan-
marks konkurrenceevne er i fare™. *Dan-
ske forbrugere betaler for megert for varer-
ne”, Som om der var tale om en eller an-
den form for vieddelob. Er citar af ph.d.-
studerende Morten Rask fra Aalborg Uni-
versitet fortjener i den anledning en swsree
udbredelse:

“Hvis man leser de danske aviser, sd er
handelspladsen den vigogste, Samridig
kan man ogsd lese, ar Danmark er ved ae
omkomme skonomisk, fordi vi er bagud
med elektronisk handel pi neteer. Det
mener jeg er hele hen i vejrer.” ( Interner-
handel: Alle vil saelge ingen vil kpbe.:;
Dijstbladet nr. 17799,

Internethandel er imidlernd ogsd inter-
essant, hvis man ser pd der ud fra e detail-
handelsperspekony eller wd fra et leve-
randuerperspekov. For hvis denne mide ac
kobe ind pi slir igennem for alvor, i kan
der bervde store forandringer i derailhan-
delsstrukeuren og dermed ogsi i producen-
ternes muligheder for at distribuere deres
varer. Hvis den derimod ikke slir igen-
nem, bliver der kun tale om mindre tlpas-
ninger inden for den nuvaerende strukrour.
Derfor kan det i hey grad vaere relevant at
anmalysere fremtiden for internechandel.
Det vil blive gjore 1 det fplgende, idet der
dog vil blive fokuserer pd dagligvarer.
Handel med daghigvarer via Interneteet
rummer uden tvivl de seprste muligheder
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for at lette befolkningens indkpbsbesviaer
sameidig med, ar det nok vil vacre den van-
skeligste varegruppe ar praktisere der for.
Ser man pd den hidodige forskning inden
for interncthandcel, sd er handel med dag-
ligvarer ogsd det omride, der er mindst be-
handlet. De distributionsmiessige aspekeer
ved internethandel behandles ganske vise i
adskillige mere generelle fremstllinger.
Her ses Feks. pi fplgerne af internethan-
del for konkurrencesituationen, konsu-
menterne og for detailhandelen. Man be-
handler ogsd mulighederne for at springe
mellemled over (Sc feks, Alba eral, 1997;
Pererson 1997; Sakar cral. 1998; Hoffiman
& Novak 1996). Men ndr det kommer me-
re speeifike til dagligvarer, er udvalget
yviderst beskedent, Der naermeste man
kommer cr at behandle interncethande!
med forbrugsvarer som Feks. wsj, cd’er,
bgsgrer mm.

Forudszetninger for gget

E-handel med dagligvarer

Tl at begynde med kunne man miske
med god ret spgrge om, hvad det nye ved
interncthandel med dagligvarer cgentlig
er. Er der ikke blot tale omv en avancerert
form for postordre eller udbringning af va-
rer? Der arbejde, der skal udfores, er sta-
dig det samme. Varerne bliver stadig pro-
ducerer pd et besteme sted og skal derefrer
distribueres ud til en stor masse af spredee
konsumenter, Der skal sdledes stadig
transporteres, lagres, kommunikeres og
sammensaties ot sortiment, og der skal
stadig forerages beralinger, Der nye er
imidlertid, at funktionerne bliver fordelt
pd en ny made. ‘Teknologien forrvkker
mgnsteret, og nmknstningsrclnticmcrnc
forskubber sig. Noget arbejde bliver over-



Audigt hos nogle, fordi andre kan tage sig
af der pd en bedre mdde. Dete gaclder
Feks ngsd for kommunikationsfunktionen,
hvor forbrugernes informationssegning bli-
ver gjort nemmere. Det afggrende sporgs-
mil, nitr man skal vurdere fremtiden for
internethandel, er derfor, hvor hurtige telk-
nologien vil trienge frem, og hvordan om-
kastningsrelationerne vil forandre sig, (For
en mermere behandling af funkrionsbe-
grebet i distributionen og scrukourudvik-
lingen 1 distributionskanaler se Bucklin
(1966} og MMallen (1973)).

Med reknolog 1 E-handelsmaessig sam-
menhaeng menes saedvanligvis furst og
fremmese informationsteknolog, men nir
der drejer sig om dagligvarer, kommer der
vilerligere en rickke teknologiske proble-
mer til i forbindelse med ordrebehandlin-
ren og med varernes opbevaring, udbring-
ning og modragelse. Men informationstek-
nologiens udbredelse vil stadig vacre en af-
gprende forudsactning for et gennembrud
for handel med dagligvarer via Interneteet.

Denne forudsazeing er imidlertid ved
at vaere opfylde. Udbredelsen af pe-ere i
privace hjem er i de seneste dr vokset hur-

tigr, og adgangen il Interncrret er blever
mere og mere udbredr. Der haenger uden
tvivl sammen med stadige Baldende priser
oz geer brugervenlighed. Denne vackse i
udbredelsen er tydelige dokumenteret i
Konkurrenceredegerelse 1999 fra Kon-
kurrencestyrelsen. Heraf fremgir, ac ca.
48% af alle danske husstande i foriret
1998 havde en pe. Af disse husstande hav-
de 35% adgang il Internerrer. Dertil kome-
mer, at 28% af alle beskatrigede danskere
havde adgang til Internertet pad arbejds-
pladsen. Tale havde 1130.000 danskere -
cller ca. 21.5% af alle danskere - adgang ol
Interneetet ved udgangen al 1995, 1 en
prognose forudses, at deree wl vil vokse tl
2.500.000 1 dr 2002,

Men det fremgdr imidlerod ogsd af Kon-
kurrenceredegprelse 1999 (se figur 1), at
kun en beskeden del af brugerne af Inter-
neetet handler via detee (1485 ), og ar det
gennemsnitlige drlige kob pr. kaber er si
beskedent som 2.762 kr. Den samlede
handel var i 1998 pd 321 mio, kr., men i
prognosen forudses, ar deoee wl vil vokse
tl 7188 mio. kr. 1dr 2002, altsd en overor-
dentlig voldsom stigning,

Figur 1. Progrose for privat handel oia Diteraetter (W 7 Dennierrd!

Ultimo dr:

Antal private
brugere af
WWW

Antal private
brugere. der
handler via WWW

Gns. arligt
forbrug pr. pri-
=

vat keber, d.kr.”

Samlet privat
landel via
WWW, k™

19495 1.130.000 130,000
19499 1.570.000 270.000
20010 2.010.000 4700000
20t 2.310.000 Ga0.000
2002 2.500.000 910,000

2470
3403
4445
5924
7899

321 min,
919 mio,
2089 mio,
4.029 mio,
7. 188 mio.

Note 1 Prognosen forudsoeeter, ar der hverken er tekniske problemer eller problemer med kapaciteten i

infrastrukouren, og at der bliver mulige at bruge Dankore ol handel via Interneteer,
Note 2i Alle beleb er omreenet fra USD ol kurs 6,33 USDYDEKR.
Rilde: “Status for elfederonist banded { Desrard altime $9987, Forskningsministerict, januar 19949,
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Af det foranstdende kan konkluderes, at
en stor og voksende gruppe af forbrugere
har bide mulighed for og evne til at kabe
ind via [nternettet, men at man kun i be-
skedent omfang benyteer sig af detre. Der-
te pd trods af at problemerne med beta-
lingsoverfarslerne er ved at vaere lpst. Der
mi derfor vazre andre betingelser, der skal
viere opfylde, for at keb via Interneteet for
alvor slir igennem i Danmark og tager be-
tydelige markedsandele fra den traditio-
nelle detailhandel,

FFor at analysere dette méd man se pi de
teknologiske aspekrer ved den fysiske
hiindrering af varerne og pd omkostnings-
relationerne. Der kan her tages udgangs-
punkr i forbrugerne og deres pnsker og be-
hov og der cksisterende udbuds cilfreds-
stillelse heraf.

Krav om et alternativt system

De nlbud, der i dag gives forbrugerne med
hensyn il kb af dagligvarer via Internet-
tet, er beskedne og dyre og geografisk af-
grensede. 1SO-kazden er nok det mest
kendre eksempel, men ogsd Faver-kaeden
er begyndt at swelge via Internettet. For-
brugernes bestillinger gir til butikkerne,
og leverancerne kommer ogsd herfra. Sor-
timenter er ikke nar 54 omfattende som i
butikkerne, og der opkrazves et gebyr for
indsamlingen af varerne og for udbringnin-
gen. De, der benyeter sig af tilbudder, md
derfor antages at gore dec af tids- og be-
kvemmelighedsmassige grunde, og den
opnidede lertelse er man sd villig til ac be-
tale for. Man kan sc en fordel i det.

Der md imidlertid tages som givet, at
hvis den store masse af forbrugere skal til
at kebe dagligvarer ind pd denne mide, si
skal de ogsd kunne se en fordel i det, For-
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delen kunne vaere lavere priser ogfeller
geet bekvemmelighed.

Hvorvidr kab af dagligvarer via Internet-
tet vil vaere mere bekvemt for den enkelte
forbruger end et indkgb i en butik md an-
tapes at afhaznge af den enkelte kabssitua-
tion, af om man kan fi det, man skal bruge,
om man er tidsngd, om det er nemt at be-
stille, om man Fir de riguge varer, om man
kan fd leverer varerne pd et belejlige rids-
punkt og ct belejlige sted, og om der er sik-
kerhed i betalingerne., Forbrugerne skal fi-
le sig trygge ved betalingsformidlingen,
ved muligheden for reklamatoner og ved
muligheden for at £ bytret varer. Tingene
skal fungere hver gang forstier pd den md-
de, at man hver gang fir den korrekre leve-
rance - uden beskadigelser - til de korrekte
priser og med en korrekt pengeoverfursel.
| en reprasentativ undersggelse af inter-
netbrugerne i Danmark udarbejder af PL3
Consult (*Den digitale forbruger™) frem-
haeves, at den gruppe af forbrugere, der i
stipende grad vil tage interneuet i brug, vil
gore det for at lette deres hverdag, og at
man legger stor vazgr pi bekvemmelighed
i den henseende,

Lavere priser vil sige, at det wotale be-
lgib, man skal betale for leverancen. - ge-
byrer plus vareprisernc - skal vacre mindre
end det belgb, man ville komme til at be-
tale, hvis man hentede de samme varer i
en naerliggende dagligvarebutik. Hvis pris-
niveauet er lavere end 1 butikkerne, ma
der desuden antages, at en del forbrugere
vil kunne affinde sig med, at bekvemme-
ligheden ved nethandel er mindre feks. at
sortimentet er mindre omfattende, eller at
man skal vacre hjemme pd et bestemt tids-
punkt for at kunne modtage varerne.

Lavere priser opnis kun, hvis omkost-



ningerne i det samlede system reduceres.
Konkurrencen inden for dansk dagligvare-
detailhandel er imidlertid intens og har
vicret det i en drrckke. Saerlig priskonkur-
rencen har vazree hird som folge af etable-
ringen af lavprisvarchuse og discountbu-
tikker, og det har medfort omfattende rati-
onaliseringer af systemet. En reduktion af
omkostningerne kraever derfor et system
med en anden struktur med en anden for-
deling af funktionerne. Det er derfor npd-
viendigt at designe et system, der kun in-
deholder der absolut ngdvendige antal
funktioner, samtidig med at disse funktio-
ner udferes rationelt. Nir man handler via
Internettet er hele ideen set fra forbruger-
nes side at undgd ar benyeee butikkerne.
Al det arbejde, der udferes i og af butik-
kerne, vil alesd vacre overfladige i denne
summenhang, og der samme gaelder selve
investeringerne i butikkerne, Der er ikke
behov for naerhed, p-pladser, service og
eksponering, Et alternative system uden
butikker skulle derfor kunne medfare la-
vere priser til forbrugerne, fordi derailhan-
delsavancen ikke lengere cksisterer.

Den sparede derailhandelsavance méd
imidlertid ud over at medfare prisseenk-
ninger ogsd skulle kunne dekke omkoste-
ningerne til vareudragningen og varcud-
bringningen og tl ctableringen og admi-
nistrationen af det nve system. Et alterna-
tive system uden butikker, hvor ordrerne
fra forbrugerne behandles pid centrale lagre
og keres ud herfra vil ikke uden videre
vare konkurrencedyegtigt med almindelige
dagligvarcbutikker. Ogsd her skal en rack-
ke betingelser vaere opfylde, for ac omkost-
ningerne kan holdes nede. Der skal vare
et berydeligt volumen (kritisk massc), si-
ledes at der kan opnds rabarter hos leve-

randwrerne, og der skal vaecre mange og
helst tzer pd hinanden placerede kunder,
sdaledes at transportomkostningerne kan
holdes nede. Endvidere skal man have lgst
de tekniske problemer i forbindelse med
cmballering og opbevaring og transport af
mindre leverancer af varer, der krever for-
skellige temperaturer.

Aktorernes strategiske muligheder

For tiden synes situationen med hensyn til
keb af dagligvarer via Internetrer at vaere
list temmelig fast. Det eksisterende tilbud
til forbrugerne er for dyrt og for besvarlige
til, at ret mange vil benytee sig af det. Men
der kommer ikke noget nye, fordi der ikke
cr cfterspprgsel nok dil, at det for alvor er
attraktive at etablere et nyt system speciele
tilpasset internethandel.

Sporgsmdlet er derfor, om decte dedvan-
de kan brydes ved at nogen - pd trods af
de berydelige crableringsomkostninger -
gir ind og erablerer et alternative system,
Umiddelbart betragtet ville det vazre mest
naturlige, hvis de eksisterende store udby-
dere af dagligvarer gjorde det dvs, FDB og
Dansk Supermarked. De kunne si benyt-
te deres eksisterende grossistsystem, cen-
trallagre og terminaler eller eve. etablere ex
razttere net af mindre lagre i forbindelse
med nogle af deres store butikker, De ville
heller ikke have vanskeligheder med ar 3

abatter hos leverandgrerne. Dem fir man
jo i forvejen. B citat fra en kende lerebog
i strategisk markedsfaringsplanlegning
kan her vazre pd sin plads:

*A strategic challenge facing many firms
is to detect, understand, and participate in
new competitive forms as they emerge.
The tendency is to dwell on the old mo-
del, especially if it has been profitable, and
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ta ignore new alternatves.” (Aaker 1998).
Men indcl videre har ingen af de 1o sto-
re derilhandelskoncerner vist interesse
for sale via Internereer, og derer mdske
heller ikke s underlige. For gjorde man
der, ville man komme il at kannibaliscre
sit eger butiksner Man ville komme ol at
konkurrere med sig sclv og fjerne noget af
chsistensgrundlager for der butiksner, som
nan har investeret s meget i de sencre dr.
O man risikerer ikke noger ved ac indeage
en vent og se holdning, Hvis andre etable-
rer e nvt svstem, og dee bliver en succes,
vil man hurtigr kunne folge op. S8 man
kan roligt lade dem klare et sddane sv-
stems bome-svedomme. (IFor en nicrmere
cdiskussion af derilkadernes strategiske
muligheder og begrensninger i relation il
meernethandel se De Kare-Silver (1998)),
Samrtidiz med ar man ikke selv ctablerer
ctalternative discributionssvstem for dag-
ligyvarer, har de to store akeprer gode mu-
ligheder for at forhindre, acandre fir sue-
ces med at gore det. Man har et rationele
butiksner, o man kan hurrige udvikle
sortimentet ud fra kundeanalyser, Man har
vod leverandorkontke og kan gve pres, sd-
ledes ar de nve fir mindre gode aftaler. Si
alt i alt kan der bervde, at der bliver umu-
ligr ar crablere og drive et alternative, kon-
kurrencedyvgrigt system for dagligvarer.
(For en model for demilhandelens reakri-
onsmenster ved fremkomseen af nye di-
stributionsformer se Jurgensen (1987)).
Selvom salg af dagligvarer via Internet-
ret indeil videre ikke har haft forbrugemes
mteresse 1 videre omfang, si kan man od-
mierker forestille sig, at de forskellige for-
sog og der fukoum at internethandel med
andet end dagligvarer vinder frem, gor, at
forbrugerne pa lide lengere sige bliver
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viennet til denne form for indkeb og der-
for vil forvente at de store dagligvarede-
tailhandelskoncerner ogsa bevaeger sig ind
pd derte omride.

Men ndr nu FDB og Dansk Supermar-
ked 1 hvert fald for dden dlsyneladende
ikke er interesserer i at saelge dagligvarer
via Internettet, kunne man forescille sig, ac
der dukkede aleernacive udbvdere op, Her
rrenger tre muligheder sig pd:

1. Udenlandske grossister eller demilkae-
der, som jo ikke behover ar frvere kan-
nibaliscring,

2. Urilfredse eller forsmacde dagligvarcle-
verandgrer, som er blever presset eller
hele er blever presset ud af de store ka-
der, og som derfor mangler discributi-
onskanaler.

3. Mindre kaeder, der ifplgze sagens nacur
ikke vil blive ramit sd hirdre pad cgee bu-
tiksnee, men som ser internethandel
som en mulighed for at erolire mar-
keds-andel.

Hvis man nu prowver ac vurdere, hvor reali-
stiske disse muligheder er, sd forckommer
mulighederne 2 og 3 ikke videre realiser-
barc. Dels vil disse akrorer naeppe have de
ngdvendige ressourcer til at erablere et
sddanc syscem, og dels ville et system
ctablerer pd denne bagerund givewvis blive
bovkottet af de store dagligvareproducen-
ter, der ikke vil risikere at laegee sig ud
med deres hovedaftagere, Nir der opscir
nye alternative distributionskanaler, sacuer
der altid producenterne 1 et dilemma. Skal
de erablere en dual distribution med risiko
for ac blive smide ud af den cksisterende
kanal, eller skal de holde fast ved de eksi-
sterende distributionspartnere og atholde



sig fra ar levere il de nve med risikoen for
at miste omsazning pa Lide lengere sige,
hvis den nyve kanal skulle gi hen og blive
en sucees. Ogsd producenternes strategi-
ske muligheder i forbindelse med inter-
nzthandel er diskuterer i De Kare-Silver
(19498)).

Den farste mulighed forckommer deri-
mod mere realistisk. Detailhandelen bliver
mere of mere international, og en interna-
tional kaede kunne benytte sig af denne
mulighed for at vinde fodfaste pi det
skandinaviske marked, og det er ikke
sandsynligr, ar en sidan kazde ville blive
boykottet af store dagligvareleverandgrer.
I denne sammenhang kan det vaere rele-
vant at s¢ pd udviklingen i England, hvor
toaf de sterste dagligvarederailhandels-
kazder *Asda™ og “Tesco” har engagerct
sig i Internechandel, og hvor der opbypgees
sclvstendige systemer med cgne depoter.
I derailhandelstidsskrifrer Rerail Week
(auguse 1999) udraler Ocravia Morley, som
cr chef for Asda Online, siledes:

“Home shopping allows us to cover are-
as where our penetration is low - particu-
larly in che South East. Asda Online is re-
plenishing from a central depot in Dare-
ford, Kenr, just as it was a store, We will be
opening another depot this summer with
twao more planned for nexe spring. We ha-
ve every confidence in this model, but it
i« still too early to tell how successful this
tvpe of business will be™.

Internationale detailhandelskader stir
siledes ikke fremmede over for at opbyg-
ge aleernative systemer pd nye markeder.

Skulle en sidan situacion opstd og blive
cn succes, er det sandsynlige, at de store
danske dagligvaredetailhandlere vil fule
sig s truede, at de overvinder deres mod-

vilje mad internethandel og selv ctablerer
et alternative svscem. En parallel kan her
trazkkes tl fremkomsten af discountbutik-
ker, hvor de store akrgrer ogsd fprst var af-
ventende men siden for fuld kraft gik ind i
ctableringen at denne type burikker, hvor-
efter antaller eksploderede. Der kan alesi
blive tale om en slags ketchupetfekr.
Sporgsmiler er derfor, hvor lenge de store
danske akterer tarfvil holde sig uden for.
Der, man risikerer, er, at en udenlandsk
akoer - uden butiksnet i Danmark - tracn-
ger ind pd der danske marked og tlbyder
forbrugerne et konkurrencedygrigr sorri-
ment ol lavere priser. Varerne bestilles via
Internettet ag leveres fra ot nee af cenerale
lagre af et effekeive udbringningssvstem,

Andre interessenter

Newp udbringningssystemet bringer vder-
ligere en gruppe af akeorer ind 1 billedet -
transportudbyderne. Handel med daglig-
varer via Internetter beryder, ar der trans-
portarbejde, som forbrugerne tidligere har
udfert ved ac bringe varerne fra butikker-
ne og til hjemmer, skal overrages af andre
og det vil her sige udbydere af transporry-
delser. Denne branche vil kunne se en
klar fordel i en gsget internethandel, og der
mi derfor antages, at man vil presse pi for
at fremme den f.eks. ved ar udvikle effek-
tive lgsninger, som tilbydes potentelle ud-
byvdere af dagligvarer.

Opsd udbyderne af informationsteknolo-
gi spiller en rolle med hensyn al indreng-
ningen af internethandel, men deres rolle i
udviklingen er mere evetydig, Decer
klare, at I'T-branchen har en interesse i
pget nethandel. Det vil fremme salget aff
pe-cre og gge behover for software. Princi-
piclt kan I'Fudbyderne vaere ligeglade
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med, om forbrugerne springer derailleder
over eller ¢j, nir de handler via Internet-
tet, men der er som ovenfor diskuteret 1k-
ke rvivl om, at et gennembrud farse vil
komme, netop nir butikkerne springes
over. Pd den anden side udvikler udbyder-
ne af informartionsceknologi ogsi lpsninger
til detailhandelen i vid udstrazkning, sile-
des ar kaederne bliver mere konkurrence-
dygtige over for nye distributionskanaler.
EDI - lgsninger til udbygning af relatio-
nerme med leverandprerne og lgsninger til
fremme af samspiller med forbrugerne er
cksempler herpd . Siledes introducerede
I'l=virksomheden ICL § fordretr 1999 det

Fioar 2 - to modsateettede reudenser

internctbascrede kpleffryseskab. 83 ud-
viklingen inden for informartionsteknologi-
en virker bide fremmende og hawmmende
for etableringen af alternative diseributi-
onssystemer for dagligvarer. Omkostnings-
relationerne wendrer sig men ikke pd en
entydig mide.

Hvordan bliver udviklingen?

Skal man konkludere pd det foregiende,
sd& md resultatet blive, at der findes en
razkke barrierer mod gger internechandel
med dagligvarer, men at der samridig ck-
sisterer et pres i reening af gget internet-
handel. Derre er visti figur 2,

Barricrer mod eget internethandel

Forbrugerne:
Onsker om

¥ Sortiment

* Grratis levering
= Gebyrer

Leverandprer:
* Fryge for konflikter
* Relationer ol store kaeder

Eksisterende detailhandel:
* Butiksudnyreelse

¥ Rationalisering

¥ Store indkeb

l

I'l~branchen:
* Salg og udvikling af
lasninger ol kazderne
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\ Beskeden vickst

i internethandel

Alternative udbydere

"Itansporchranche:

* Omkostninger ved nyt
SVSTem




Pres for gget interncthandel

Forbrugerne:
* Lavere priser
* Bekvemmelighed

Samfundet:

* Udnyreelse af ressourcer
* Prisniveau

* Konkurrence

I'T-branchen:
* Salg og udvikling af
lgsninger

Transportbranchen:
* Salg af yvdelser

De vigripste barrierer er forbrugernes gn-
sker om fulde sortiment, gratis levering og
ingen gebyrer. Det er desuden den cksi-
sterende detailhandels modstand og den
deraf afledee frygr hos de store leve-
randgrer om darlige relationer il de store
kunder. Endelig er det omkostningerne
vid at opbygee og drive et alternative sy-
stem. Presser hen imod ggee internechan-
del kommer dels fra samfundee, 'l=bran-
chen og transporthranchen, deralle seren
fordel i pger handel med dagligvarer via
Internerret og dels fra forbrugerne, der
gerne vil have pget bekvemmelighed og
lavere priser. Endelig medforer de forskel-
lige mindre detailhandelskaeders kamp om
markedsandele ogsd er gget pres for mere
internethandel.

Om barriererne vil holde stand, eller om
internethandelen med dagligvarer vil vin-

\

Dget internethandel

Eksisterende detailhandel:
* Kamp om markedsandele

de frem pd trods af disse, er vanskeligr at
afgere. Meger vil afhaznge af, om nye ak-
rerer viser sig pd arenacn, sdledes ar den
tidligere omtalee ketchupetfeke fremkom-
mer Nogen skal vacre villige til ac gd ind
og atholde initialomkostningerne. Deri-
mod er der ikke sandsynlige, ar presset fra
forbrugerne vil blive afgprende, Systemer-
ne skal farst etableres og indkgres, inden
forbrugerne for alvor kommer cil at berrag-
te internethandel med dagligvarer som er
serigst aleernativ til den cksisterende de-
tailhandel. Der kan imidlerdd konklude-
res, at s lenge disrributionen foreglir via
butikkerne med deraf fplgende gebyrer, si
vil vacksten vaere beskeden.

Konsekvenser af

et gennembrud for E-handel
Af der foregiende fremgdr, at intet kan si-
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res med bestemthed om inderengningsha-
stigheden for salg af dagligvarer via Inter-
nettet. Men mange forudsigelser gir imid-
lertid i rerning af, at internethandel vil
vinde voldsomt frem og erobre en bervde-
lig markedsandel 1 begyndelsen af dee nye
arrusinde, Her folger et par citater af nogle
kendre markeringeksperter henter fra De
Kare-Silver (1998}

“T'he combination of technoelogy sophis-
tication, equipment power and case of use
plus the supportng infrastruccure will ma-
ke electronic purchasing widespread in the
LIS by the vear 20057, (Jagdish Shech, Pro-
tfessor of Marketing, Goizuera Business
School).

“Electronie retailing will grow inexorab-
Iv over the nexe decade. By 2010 it may
account for as many as 25% of US rerail sa-
les™. (Professors Louis W, Stern and
Barton A Weitz),

Der kan derfor vazre interessant og rele-
vane at overveje konsckvenserne for dansk
dagligvarcderailhandel af en situartion,
hvor internethandel med dagligvarer vir-
kelig slir igennem i lpbet af de naste 5-10
ir og crobrer en betvdelig markedsandcel.
Hvem md antages forst og fremmest at bli-
ve ramt, og vil strukeuren blive totale for-
andrer?

For det forsee md det antages, at inter-
nethandel isar vil blive udbredr i de
rethefolkede omrider dvs, Hovedsrads-
omridet og de store provinsbyer, fordi et
rationelt depot- og udbringningssystem
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kraever mange og rer ved hinanden place-
rede kunder. For det andet ma det ana-
ges, at de, der forst og fremmest vil benye-
te E-handel, vil vaere de familier, der kan
opni sterst lettelse 1 dagligdagen, samudig
med at man er prisbevidste, Derre vil ty-
pisk vacre boprnetamilicr, hvor begge forel-
dre har fuldridsarbejde. Man behaver nu
ikke kengere at skulle skubbe tungt lasse-
de indkebsvogne gennem butikkerne
samtidig med, at man skal holde sevr pd
trtee og modvillige bern. Man skal ikke
liengere vente ved kasserne, lesse varerne
i bilen og igen slaebe varerne fra bilen ind
huser efter ar vaere kere hjem i e crafik.
Dert ordnes nu ale sammen clektronisk og
via er udbringningssystem.

Hvis disse antagelser holder suk, vil de
butikstyper, der mister omsatning, viere
discountburikker, supermarkeder og lav-
prisvarchuse. Der vil vaere en helr ny situ-
arion, for det er netop disse butikstyper,
der har haft stgrst fremgang 1 de forlgbne
mange dr. Pd den anden side er det giver-
vis ogsi de butikseyper, der generele ser
bedst kan tile en nedgang i omsastningen
af en vis stgrrelsesorden. Men der vil blive
sat en effekriv stopper for etableringen af
nye butikker af disse kategorier. Nogle af
kadebutikkerne mi ogsd forudses ar blive
urentable og derfor at blive lukker af ka-
deledelsen. Et gennembrud for E-handel
vil derfor ikke bervde en egentlig struku-
raendring men et udtyndet butiksnet in-
den for det eksisterende monster.



Summary

{nternet commerce receives a great deal of atten-
tion these days; primarily, however, as part of a
national race. This article analyses the future
Sor Internet grocery shopping in Denmark and
perspectives for retail treade. It is posited that
conditions essential 1o increased E-conmierce
already exist; however, if this form of shopping
5 really to mabe a break-through, alternative
distriburion systems thar leave ont the retail
traacle must be established. The Denish retaid
trvadle hars no interest i estalblishing suck sys-
reins, sinee ey will cannibalise tie existing net-
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